PARA SUA INFORMACAD

Uma pipoca muito mais inteligente

Para otimizacdo das vendas, Yoki

cria sistema de andlise de relatérios
III i cerca de 40 anos no mercado, a
fabricante de farinhas, milho para
pipoca e condimentos industrializados
Yoki estd desde fevereiro desenvolven-
%o um sistema inteligente de andlise de
relatérios para obter respostas mais
rapidas e melhorar a visibilidade dos
resultados de sua drea de vendas. A
medida tem cariter estratégico, uma vez
que se reflete no processo de
7 Corn tomada de decisoes do grupo,
% e teve partida no departamen-
=~ o " tode marketing. *Todo o tra-
s balho esta sendo feito em con-
nlo com a drea de logisticae como
departamento comercial, para que o pro-
Jjeto se baseie na visio de negocios da
companhia®, diz Luis Carlos Pereira,
gerente de marketing da empresa.
Com um investimento de 100 mil
reais, a Yoki adotou a ferra-
menta Business Analyzer,
da Image Techonolo-
gies, desenvolvedora de
solucdes em tecnologia
da informacdo com foco
em business intelligence. Atualmente, a
empresa possui cerca de 130 produtos,
cujas informagdes permanecem abriga-
das tanto em mainframe como em plani-
Ihas e tabelas feitas em Excel. De acor-
do com Pereira, as informacoes codifi-
cadas e inseridas em planilha Excel sio
lidas pelo sistema e jogadas na solucio
de BI - assim como as informacoes sai-
das do mainframe. O gerente lembra que
o mainframe emite relatorios padroniza-
dos, mas que o tempo de apuragio ¢
muito lento, incompati-
vel com as atuais neces-
sidades de mercado. m
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Com 0 pé no breque

Empresas omericanas pioneiras no uso de e-marketplaces comecom o fechar sues inicativos

s investidores nio sdo os linicos

que estio sendo forcados a se
desfazer de suas apostas nos merca-
dos eletronicos. Mesmo os negécios
nascidos com muito dinheiro em caixa,
incluindo os e-marketplaces america-
nos mantidos pelas gigantes Chevron,
Dell Computer e Northern Santa Fe
estiao fechando suas portas, por com-
pleta falta de retorno financeiro.

O ultimo a encerrar as atividades
de seu mercado eletronico foi a Che-
vron. Ha um més, a empresa acabou
com o Silicon Valley Oil Company, cri-
ado para interligar consumidores e for-
necedores de lubrificantes e combus-
tiveis de petréleo. A operacio durou
apenas seis meses. Antes da Chevron,
a Burlington, segunda maior operado-
ra de ferrovia dos Estados Unidos,
fechou o FreightWise, um e-market-
place para que empresas de transpor-
le pudessem organizar suas cargas e
fretes. O projeto nio deu certo porque

s

nio conseguiu atrair a um nimero sig-
nificativo de participantes. A Dell, por
sua vez, tirou da tomada seu e-market-
place para pequenas empresas, o Dell-
marketplace.com, que durou apenas
Lrés meses.

A capacidade dos mercados ele-
tronicos de trazer novos niveis de efi-
ciéncia e economia de custos a forne-
cedores e clientes poderia ter se torna-
do um grande atrativo em tempos de
recessio, como o que deve atravessar
a economia americana. Mesmo assim,
o Silicon Valley Oil nunca vez uma
unica venda, enquanto esteve no ar. A
Chevron afirma que os clientes desse
mercado ainda ndo estavam prepara-
dos para adotar uma forma completa-
mente diferente de fazer negécios. "Era
praticamente impossivel convencer as
pessoas a mudar seus habitos e méto-
dos de compras®, diz Peter McCrea,
vice-presidente de lubrificantes e pro-
dutos especiais da Chevron. =



